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Resumen
Desde hace tiempo se han desarrollado diversas investigacio-
nes centradas en determinar la contribución de la orientación 
al mercado en los resultados empresariales. Sin embargo, el 
estudio del efecto de la orientación al mercado en el desem-
peño de las organizaciones culturales representa un área de 
investigación incipiente. Atendiendo a esta situación, nuestro 
trabajo tiene como principal objetivo realizar una revisión de 
los aspectos esenciales de la orientación al mercado en las or-
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State of the art of market orientation in cultural organizations
Abstract 
A diversity of studies in previous literature has focused on determining the contribution 
of market orientation in the companies’ performance. However, the research on the effects 
of market orientation in the performance of cultural organizations is an incipient area of 
research. In this sense, the present study has the purpose of presenting a review of the main 
DVSHFWVRIPDUNHWRULHQWDWLRQLQQRQSURÀWRUJDQL]DWLRQVVSHFLÀFDOO\LQFXOWXUDORUJDQL]D-
WLRQVDQGLGHQWLÀHVIXWXUHUHVHDUFKGLUHFWLRQVIRUWKLVVWLOOIHUWLOHÀHOGRIVWXG\
Keywords: market orientation, cultural management, arts management, museums, MAR-
KOR, MKTOR.
Introducción
Uno de los preceptos básicos del marketing es aquel que sugiere que el éxito co-
PHUFLDOGHXQSURGXFWRVHGHEHJUDFLDVDTXHpVWHVXSRLGHQWLÀFDUORVGHVHRV\QH-
cesidades del mercado. En lo relativo a la aplicación del marketing en el sector de 
la cultura y las artes, este axioma ha sido objeto de constante debate. A lo largo de 
la teoría del marketing de la cultura y las artes quizá uno de los temas más discuti-
dos sea el de la idoneidad de la aplicación de las herramientas del marketing a este 
sector. La discusión ha sido amplia y ha dado lugar a distintas posturas conducien-
do a propuestas de modelos alternativos del marketing (Colbert y Cuadrado, 2003). 
Posiblemente, una de las posturas más extendidas sea aquella que aboga por la 
exclusión del marketing durante el proceso creativo. Esto es, la aplicación de las 
herramientas del marketing, pero sólo después de que el producto está diseña-
do, dejando la parte creativa en manos de los artistas (Colbert y Cuadrado, 2003; 
Hirschman, 1983). Esta postura supone una marcada tendencia por la orientación 
al producto frente a la orientación al mercado que pone en riesgo la subsistencia 
ÀQDQFLHUDGHODVRUJDQL]DFLRQHVFXOWXUDOHV1.
1/DOLWHUDWXUDGH¿QHFRPRRUJDQL]DFLRQHVFXOWXUDOHVDODVHQFDUJDGDVGHSUHVHUYDUHOPDWHULDOWHVWLPRQLDOH[LVWHQ-
WH\GHVDUUROODUSURFHVRVTXHFUHHQULTXH]D\YDORUFXOWXUDO'HQWURGHHVWHWLSRGHRUJDQL]DFLRQHVVHSXHGHLQFOXLU
DORVPXVHRVWHDWURVELEOLRWHFDV\XQLYHUVLGDGHVHQWUHRWUDV*DLQHU\3DGDQ\L2002'RQDWR2006DPLQR
200(QHOSUHVHQWHWUDEDMRFRQVLGHUDUHPRVFRPRRUJDQL]DFLyQFXOWXUDODODVRUJDQL]DFLRQHVDQWHVGHVFULWDVFRQ
LQGHSHQGHQFLDGHVLpVWDVVRQGHFDUiFWHUS~EOLFRRSULYDGR(YLGHQWHPHQWHVXQDWXUDOH]DS~EOLFDRSULYDGDODV
FRQGXFLUiDFRPSRUWDPLHQWRVGLIHUHQFLDGRVEiVLFDPHQWHSRUORVLQFHQWLYRVHFRQyPLFRVTXHHVWRLPSOLFD6LQ
HPEDUJRODHVFDVDHYLGHQFLDHPStULFDOLPLWDODGLVWLQFLyQHQWUHXQDV\RWUDV
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La necesidad que tienen las organizaciones artísticas por captar recursos alternativos 
a los subsidios y a las donaciones acrecienta la importancia que tiene para este tipo 
de organizaciones generar nuevas fuentes de ingresos y mejorar su desempeño. Des-
de estas condiciones, la orientación al mercado puede jugar un papel importante ayu-
GDQGRDODVRUJDQL]DFLRQHVGHHVWHVHFWRUDLQFUHPHQWDUVXGHVHPSHxRÀQDQFLHUR2
En la literatura, se puede encontrar abundante evidencia sobre el papel de la orien-
tación al mercado3 y sus efectos sobre el desempeño de las organizaciones. Es 
especialmente evidente el efecto de la orientación al mercado sobre aquellas orga-
nizaciones de carácter lucrativo (Jaworski y Kohli, 1993; Narver y Slater, 1990; 
Ruekert, 1992). Sin embargo, y aunque en menor medida, también es posible ad-
vertir evidencia empírica sobre los efectos positivos de la orientación al mercado 
en la captación de recursos dentro de las organizaciones no lucrativas (véase Ca-
ruana, Ramaseshan y Ewing, 1998; Modi y Mishra, 2010).
En lo referente al sector que aquí nos interesa (de la cultura y las artes), aunque 
poca, es posible encontrar evidencia empírica que analice los efectos de la orien-
tación al mercado sobre el desempeño de organizaciones culturales. Tal es el caso 
de los trabajos realizados por Camarero y Garrido (2007; 2008), Gainer y Padanyi 
(2002; 2005), Voss y Voss (2000) y Voss, Montoya y Voss (2006).
En este trabajo se ofrece un análisis de la principal evidencia empírica publicada 
sobre la orientación al mercado en las organizaciones culturales. Para ello, desar-
ticulamos las investigaciones presentando cada una las características metodológi-
cas más importantes, desde las conceptualizaciones y escalas de medición emplea-
das hasta las unidades de análisis entre otras. 
2(QHODQiOLVLVVREUHODRULHQWDFLyQDOPHUFDGRHQODVRUJDQL]DFLRQHVQROXFUDWLYDVÈOYDUH]*RQ]iOH]6DQWRV
9tMDQGH\9i]TXH]&DVLHOOHV 2002DGYLHUWHQXQDVLWXDFLyQPX\VLPLODUD ODDTXtGLVFXWLGD(QJHQHUDO ODV
RUJDQL]DFLRQHVVLQ¿QHVGHOXFURWLHQGHQDRULHQWDUVHDOSURGXFWRDQWHVTXHDOPHUFDGR
3 (Q OD OLWHUDWXUD HV SRVLEOH HQFRQWUDU GLIHUHQWHV FRQFHSWXDOL]DFLRQHV GH RULHQWDFLyQ DOPHUFDGR YpDQVH SRU
HMHPSORODVH[SXHVWDVSRU6KDSLUR15XHNHUW12'HVKSDQGpet al, 1 R 'D\ 1 6LQ HPEDUJR 
ODV FRQFHSWXDOL]DFLRQHV PiV LQÀX\HQWHV VRQ ODV H[SXHVWDV SRU .RKOL \ -DZRUVNL 10 \ 1DUYHU \ 6ODWHU 10 
'H DFXHUGR FRQ .RKOL \ -DZRUVNL 10 RULHQWDFLyQ DO PHUFDGR HV OD JHQHUDFLyQ GH LQWHOLJHQFLD GH PHUFDGR 
UHIHUHQWH D ODV QHFHVLGDGHV DFWXDOHV \ IXWXUDV GH ORV FRQVXPLGRUHV GLVHPLQDU OD LQWHOLJHQFLD D WUDYpV GH ORV GH-
SDUWDPHQWRV \ GDU XQD UHVSXHVWD D HOOD PLHQWUDV TXH 1DUYHU \ 6ODWHU 10 GH¿QHQ OD RULHQWDFLyQ DO PHUFDGR 
FRPR XQD FXOWXUD RUJDQL]DFLRQDO FRPSXHVWD SRU WUHV HOHPHQWRV RULHQWDFLyQ DO FRQVXPLGRU RULHQWDFLyQ D OD 
FRPSHWHQFLD \ FRRUGLQDFLyQ LQWHUIXQFLRQDO TXH GH IRUPD H¿FD] \ H¿FLHQWH FUHD ORV FRPSRUWDPLHQWRV QHFHVDULRV 
SDUD SURSRUFLRQDU XQ YDORU VXSHULRU DO FOLHQWH \ SRU HQGH PHMRUHV UHVXOWDGRV SDUD OD RUJDQL]DFLyQ /D HYLGHQFLD 
HPStULFD DQDOL]DGD HQ HVWH WUDEDMR VH FRQFHQWUD FDVL HQ VX WRWDOLGDG HQ ODV FRQFHSWXDOL]DFLRQHV DQWHV H[SXHVWDV 
/D H[FHSFLyQ OD HQFRQWUDPRV HQ HO WUDEDMR GH 9RVV \ 9RVV 2000
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El presente trabajo se organiza de la siguiente forma. Primero se discute la eviden-
cia empírica sobre la orientación al mercado y el desempeño en las organizaciones 
culturales; a continuación se presenta las diferentes conceptualizaciones de orien-
tación al mercado (cultura organizacional orientada al mercado/conjunto de acti-
vidades orientadas al mercado) adoptadas en los distintos análisis empíricos; pos-
teriormente, se discuten elementos relativos al alcance y la metodología empleada 
en la evidencia empírica; asimismo, se presenta desde los diferentes constructos 
de orientación al mercado y sus adaptaciones al sector cultural los contextos de 
DSOLFDFLyQ\ ODVHVFDODVHPSOHDGDV IRUPDWLYDVUHÁHFWLYDVÀQDOPHQWHFLHUUDHO
artículo sugiriendo líneas futuras de investigación. 
La orientación al mercado y el desempeño organizacional
En el entorno lucrativo, la evidencia empírica ha demostrado que la orientación 
al mercado está relacionada no sólo con un mayor desempeño económico, sino 
que también supone una ventaja competitiva para las empresas (Deshpandé et al., 
1993; Narver et al., 1990).
Sin embargo, la evidencia empírica en el contexto no lucrativo es escasa y no 
FRQFOX\HQWH3RUXQODGRHVWiQDTXHOORVWUDEDMRVTXHKDQLGHQWLÀFDGRHIHFWRVSRVL-
tivos de la orientación al mercado sobre captación de recursos (véase Caruana, Ra-
maseshan y Ewing, 1998; Gainer y Padanyi, 2002); por otra parte, están aquellas 
investigaciones que advierten que la orientación al mercado en las organizaciones 
FXOWXUDOHVQRLQÁX\HHQHOGHVHPSHxRHFRQyPLFRGLUHFWDPHQWHPiVELHQVXJLHUHQ
TXHpVWDLQÁX\HVREUHODVDWLVIDFFLyQGHOYLVLWDQWH\HQHOODUJRSOD]RLQFLGHHQHO
desempeño de la organización (Balabanis, Stables y Philips, 19974; Camarero y 
Garrido, 2007).
(QHOFDVRGHODVRUJDQL]DFLRQHVFXOWXUDOHVHVSHFtÀFDPHQWHHQDTXpOODVQROXFUDWL-
vas, aunque el componente económico no pierde relevancia, éste tiende a compartir 
protagonismo con la misión de la organización. Orientarse a la misión organizacio-
nal ha tendido a llamarse la efectividad social o desempeño social. El desempeño 
4 %DODEDQLV et al 1 DQDOL]DQ ORV HIHFWRV GH OD RULHQWDFLyQ DO PHUFDGR SHUR VREUH HO GHVHPSHxR VRFLDO \ QR 
HFRQyPLFR PHGLGR D WUDYpV GH OD FRQVHFXFLyQ GH ORV REMHWLYRV RUJDQL]DFLRQDOHV D FRUWR \ ODUJR SOD]RV (Q FXDO-
TXLHU FDVR ORV DXWRUHV DGYLHUWHQ XQD IDOWD GH UHODFLyQ HQWUH DPERV 4XL]i HVWH UHVXOWDGR VH GHED D OD DGHFXDFLyQ 
GH OD HVFDOD GH RULHQWDFLyQ DO PHUFDGR KDFLD XQD RULHQWDFLyQ DO GRQDQWH 6L ELHQ HV FLHUWR TXH HO GRQDQWH HV XQR 
GH ORV SRVLEOHV S~EOLFRV D ORV TXH VH GLULJH XQD RUJDQL]DFLyQ QR OXFUDWLYD QR HV HO SULQFLSDO 6L SDUWLPRV GH TXH OD 
UD]yQ GH H[LVWLU GH XQD RUJDQL]DFLyQ QR OXFUDWLYD VRQ ORV EHQH¿FLDULRV OD DGHFXDFLyQ GH OD HVFDOD DO EHQH¿FLDULR 
\ QR VyOR DO GRQDQWH SUHVHQWDUtD UHVXOWDGRV GLIHUHQFLDGRV 
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VRFLDOVHUHÀHUHDODVDWLVIDFFLyQGHOFOLHQWH\DODFRQWULEXFLyQGHODRUJDQL]DFLyQD
la preservación y difusión de la cultura (Camarero y Garrido, 2007 y 2008).
La evidencia empírica sobre la orientación al mercado en el sector cultural se ha 
centrado en discutir sus efectos sobre distintas áreas. Tenemos, pues, que se ha 
explorado la conexión entre la orientación al mercado y el desempeño, encontran-
do en casi la totalidad de los estudios un vínculo positivo entre ellos (Camarero y 
Garrido, 2007, 2008 y Gainer y Padanyi 2002, 2005). 
Una excepción interesante es la señalada por Voss y Voss (2000), pues no en-
cuentran correlación entre la orientación al mercado y el desempeño dentro del 
sector cultural. Los autores examinan el impacto de la orientación al consumidor 
sobre una variedad de medidas del desempeño económico (tanto objetivas como 
subjetivas). Sus resultados sugieren que la orientación al consumidor está negati-
vamente correlacionada con el desempeño económico de los teatros. A la vez que 
advierten efectos positivos entre la orientación al producto (product orientation) y 
el desempeño, así como la orientación a la competencia (competitor orientation) 
y el desempeño.
Adicionalmente, se ha analizado el efecto de la innovación (tanto tecnológica como 
administrativa) sobre la consecución de los objetivos organizacionales. Se ha evi-
denciando que la innovación actúa como mediador entre la orientación al mercado 
y el desempeño económico y social de un museo (Camarero y Garrido, 2008).
En general, en la literatura se ha observado que orientarse al mercado incremen-
ta el desempeño (tanto económico como social) de las organizaciones culturales 
(Camarero y Garrido, 2007 y 2008; Gainer y Padanyi, 2002 y 2005). Asimismo, 
se advierte que orientarse al mercado afecta en el grado de innovación (tecnoló-
gica y administrativa) asumida en las organizaciones culturales. Concretamente, 
se muestra que la orientación al mercado funciona como un motor que dinamiza 
la innovación (Camarero y Garrido, 2008)5. A la vista de este consenso entre los 
académicos, surge la duda de si estos resultados pueden proyectarse a todas las 
organizaciones culturales.
5 (O OHFWRU SRGUi HQFRQWUDU HQ HO DQH[R 1 XQ FXDGUR UHVXPHQ GH ORV SULQFLSDOHV KDOOD]JRV GHQWUR GH OD OLWHUDWXUD GH-
GLFDGD DO HVWXGLR GH OD RULHQWDFLyQ DO PHUFDGR HQ pO VH LQFOX\HQ GHVGH OXHJR ODV LQYHVWLJDFLRQHV FRQFHQWUDGDV HQ 
HO VHFWRU FXOWXUDO SHUR WDPELpQ \ GDGD VX UHOHYDQFLD VH LQFOX\HQ WUDEDMRV GHGLFDGRV DO DQiOLVLV GH OD RULHQWDFLyQ 
DO PHUFDGR GHQWUR GH ODV RUJDQL]DFLRQHV QR OXFUDWLYDV HQ JHQHUDO 
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Determinar el alcance de los resultados queda en manos de cada uno de los autores 
señalados; sin embargo, en este artículo de-construiremos cada uno de los estudios 
SUHYLRVFRQODÀQDOLGDGGHDGYHUWLUQXHYRVFDPLQRVSDUDHOHVWXGLRGHODRULHQWD-
ción al mercado en las organizaciones culturales, un campo aún fértil. A continua-
ción analizaremos las diferentes aproximaciones conceptuales de orientación al 
mercado empleadas en la literatura.
Modelos conceptuales de la orientación al mercado
$XQTXHHVSRVLEOHHQFRQWUDUPiVGHÀQLFLRQHVGHODRULHQWDFLyQDOPHUFDGRSRU
ejemplo: Siguaw, Brown y Widing, 1994; Greenley, 1995; o Pelham y Wilson, 
1996)6, las dos porpuestas que han recibido mayor aceptación por parte de la aca-
demia han sido la de Narver y Slater (1990), que se centra en la perspectiva cultural 
de la orientación al mercado, y la propuesta por Kohli y Jaworski (1990) enfocada 
en la perspectiva del comportamiento (Camarero y Garrido, 2008).
6LELHQHVFLHUWRTXHHVWDVGHÀQLFLRQHVKDQVLGRDGRSWDGDVFRQp[LWRHQHOHQWRUQR
empresarial, también es cierto que en el sector no lucrativo han demostrado ser 
válidas (véase, por ejemplo, Caruana, Ramaseshan y Ewing, 1998; Modi y Mishra, 
3RUVXSDUWHHQORUHODWLYRDODFXOWXUD\ODVDUWHVODVGHÀQLFLRQHVSURSXHV-
tas por Narver y Slater (1990) y Kohli y Jaworski (1990) rompen con el paradigma 
que estipula que las prácticas comerciales no necesariamente son de aplicación 
en el sector cultural ajeno a los intereses mercantilistas. Demostrando así su apli-
cabilidad general y alzándose como una herramienta gerencial de utilidad para 
cualquier sector. 
/DRULHQWDFLyQDOPHUFDGRGHÀQLGDFRPRXQDFXOWXUDRUJDQL]DFLRQDOFRPSXHVWD
por tres elementos: 1) orientación al cliente, 2) orientación al competidor y 3) coor-
dinación interfuncional (Narver y Slater, 1990) ha sido adaptada y empleada con 
GLVWLQWRVÀQHVHQRUJDQL]DFLRQHVFXOWXUDOHVFRPRORVPXVHRV&DPDUHUR\*DUULGR
2007 y 2008).
7HQHPRVSXHVTXHHQHOFDVRGHORVPXVHRVVHKDHPSOHDGRODGHÀQLFLyQSURSXHV-
ta por Narver y Slater (1990) adicionándola con un componente más que reconoce 
la importancia del mecenazgo en este sector: orientación al donante. De tal modo 
6 3DUD XQ HVWXGLR PiV GHWDOODGR GH ODV GLIHUHQWHV FRQFHSWXDOL]DFLRQHV GH OD RULHQWDFLyQ DO PHUFDGR HO OHFWRU SXHGH 
DFXGLU DO WUDEDMR SXEOLFDGR SRU :UHQQ 1
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que la orientación al mercado en el contexto de los museos es el resultado de cuatro 
constructos: 1) orientación al visitante o consumidor, 2) orientación al donante, 3) 
orientación al competidor y la 4) coordinación interfuncional (Camarero y Garri-
do, 2008).
Esta misma conceptualización ha sido empleada por Camarero y Garrido (2007), 
aunque los autores mantienen, en general, la estructura de la orientación al mer-
FDGRFRPRFXOWXUDRUJDQL]DFLRQDODOJXQRVHOHPHQWRVVRQGHÀQLGRVWRPDQGRHQ
cuenta las particularidades del sector. Así, pues, tenemos una conceptualización 
de orientación al mercado compuesta por los tres elementos sugeridos por Narver 
y Slater (1990) (orientación al cliente, competidor y coordinación interfuncional).
Tradicionalmente, la orientación al mercado ha sido analizada eligiendo uno u otro 
GH ORV HQIRTXHVFRP~QPHQWHDFHSWDGRVSDUDGHÀQLUOD\ FRQVHFXHQWHPHQWHSDUD
medirla (actividades orientadas al mercado o cultura organizacional orientada al 
mercado). Sin embargo, se ha advertido que la orientación al mercado puede ser 
FRQFHSWXDOL]DGDFRPRHOFRQMXQWRGHDPEDVGHÀQLFLRQHVYpDVHSRUHMHPSOR+XU-
ley y Hult, 1998; Álvarez González, Santos Vijande y Vázquez Casielles, 2002).
En el contexto que aquí nos interesa (de la cultura y las artes) el trabajo expuesto 
SRU*DLQHU\3DGDQ\L\HPSOHDXQDGHÀQLFLyQHQORVWpUPLQRVDQWHV
expuestos; es decir que se considera orientación al mercado a la conjunción de las 
actividades relacionadas con la implementación del marketing con la cultura or-
ganizacional orientada al mercado que permite que todas las personas que forman 
la organización se orienten al mercado para lograr la satisfacción del consumidor.
De la revisión de la literatura se observa que las conceptualizaciones de orienta-
ción al mercado comúnmente aceptadas (Narver y Slater, 1990 y Kohli y Jaworski, 
1990) son válidas no sólo para el mundo comercial sino que también encuentran su 
aplicación en el contexto cultural y artístico. En términos generales, estas concep-
tualizaciones han sido empleadas en la mayoría de las investigaciones empíricas 
realizadas en el sector cultural. 
$XQTXHVHKDGLFKRTXHODRULHQWDFLyQDOPHUFDGRHVODDSOLFDFLyQGHODÀORVRItD
del marketing dentro de las organizaciones. Ésta no es la única alternativa para 
evaluar qué tanto las organizaciones se preocupan por conocer y cubrir las necesi-
dades del mercado.
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7HQHPRVSXHVTXHGHQWURGHOFRQWH[WRFXOWXUDOHVSHFtÀFDPHQWHHQODLQGXVWULD
del teatro, Voss y Voss (2000) han analizado la capacidad de estas organizacio-
nes de determinar y cumplir con los deseos de los espectadores; sin embargo, los 
DXWRUHV QR FRQGXFHQ VX HVWXGLR GHVGH OD ÀORVRItD GH OD RULHQWDFLyQ DOPHUFDGR
sino desde la orientación estratégica. Voss y Voss (2000) emplean una conceptua-
lización multidimensional de la orientación estratégica que incluye tres distintas 
orientaciones: 1) orientación al consumidor, 2) orientación a la competencia y 3) 
orientación al producto.
El constructo de la orientación al mercado
De la revisión de la literatura es posible observar que, en la mayoría de los casos, 
se ha adoptado alguna de las conceptualizaciones de orientación al mercado más 
extendidas; la propuesta por Kolhi y Jaworski (1990) o la propuesta por Narver y 
Slater (1990). Consecuentemente, se observa que, en general, estos estudios han 
utilizado las escalas MARKOR y MKTOR para medir la orientación al mercado. 
En el entorno de las organizaciones no lucrativas, el análisis de la orientación al mer-
cado ha sido abordado desde las concepciones desarrolladas para el mundo comer-
cial. Naturalmente, las escalas de medida empleadas en este sector son adecuaciones 
a las diseñadas para la empresa. De esta forma, observamos que la escala MARKOR 
ha sido empleada en, por ejemplo, instituciones caritativas (Balabanis et al., 1997).
Por su parte, en lo relativo al sector cultural Camarero y Garrido (2007) emplearon 
una adaptación de la escala sugerida por Narver y Slater (1990). Para adecuarla a 
los museos, los autores tomaron en consideración las escalas diseñadas para el sec-
tor no lucrativo sugeridas por Balabanis et al. (1997) y Caruana et al. (1998), así 
FRPRWDPELpQODGHÀQLFLyQGHRULHQWDFLyQDOFRQVXPLGRUHQORVPXVHRVSURSXHVWD
por Kotler y Kotler (1998). 
3RVWHULRUPHQWH&DPDUHUR\*DUULGRFRQODÀQDOLGDGGHPHGLUORVHIHFWRV
de la orientación al mercado sobre la innovación adoptan nuevamente la escala 
propuesta por Narver y Slater (1990) y la complementan con ítems que analizan 
la importancia de la orientación al donante (tomando como base las escalas dise-
ñadas por Liao et al., 2001 y Alvarez et al., 2002), estructurando de este modo la 
orientación al mercado en los museos y centros artísticos en cuatro actividades: 1) 
orientación al visitante, 2) orientación al donante, 3) orientación a la competencia 
y 4) coordinación interfuncional. 
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Voss y Voss (2000) proponen una conceptualización de orientación al mercado 
distinta a las propuestas por Narver y Slater (1990) y Kohli y Jaworski (1990) y 
plantean una conceptualización multidimensional de la orientación estratégica que 
incluye tres orientaciones: 1) orientación al consumidor, 2) orientación al compe-
tidor y 3) orientación al producto. Para medir estas orientaciones emplean cinco 
escalas del desempeño que incluyen tanto medidas objetivas como subjetivas: 1) 
medición objetiva del desempeño, 2) medición subjetiva del desempeño, 3) recur-
sos de la compañía, 4) calidad del producto y 5) orientación estratégica y coordi-
nación interfuncional.
También se ha argumentando que la orientación al mercado debería ser conceptua-
lizada como el producto de ambas aproximaciones: la sugerida por Narver y Slater 
(1990) y Kohli y Jaworski (1990). Se sugiere que ambos componentes son esen-
ciales en la orientación al mercado y que incluso puede haber una relación causal 
entre ellos (Hurley y Hult, 1998). 
Considerando el anterior criterio, Gainer y Padanyi (2002) miden la orientación al 
mercado en las organizaciones culturales desde los conceptos sugeridos por Hurley 
y Hult (1998); para ello utilizan un instrumento que combina ambas mediciones. 
3RUXQODGRLQFOX\HQXQDYHUVLyQPRGLÀFDGDGHODHVFDOD0$5.25HQODFXDOLQ-
cluyen ítems que pretenden medir la generación y diseminación de inteligencia de 
marketing; por otra parte, para medir la cultura de orientación al mercado emplean 
XQDYHUVLyQPRGLÀFDGDGHODHVFDOD0.725FRQODFXDOPLGHQODRULHQWDFLyQDO
consumidor, la orientación a la competencia y la coordinación interfuncional.
3RVWHULRUPHQWH*DLQHU\3DGDQ\LWUDWDQGHLGHQWLÀFDUODUHODFLyQH[LVWHQWH
entre; 1) las actividades orientadas al mercado y 2) la cultura de orientación al 
mercado; con ello buscan determinar las implicaciones sobre la orientación en el 
sector no lucrativo (incluidas las organizaciones culturales). Para lograrlo emplean 
escalas de medida que incluyen ambas conceptualizaciones; así, pues, para medir 
la cultura de orientación al cliente adoptan al contexto no lucrativo la escala pro-
puesta por Narver y Slater (1990), mientras que para medir las actividades orienta-
das al cliente emplearon la escala sugerida por Kohli et al. (1993).
Contextos de aplicación
Se ha argumentado que los efectos de la orientación al mercado pueden cambiar en 
IXQFLyQGHOSDtVHQHOTXHVHUHDOLFHHODQiOLVLV/DORFDOL]DFLyQJHRJUiÀFDSXHGH
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LQÁXLUHQORVQLYHOHVGHRULHQWDFLyQDOPHUFDGRDGRSWDGRVSRUODVHPSUHVDV\HQORV
efectos de ésta (Brettel et al., 2008).
En el caso concreto de las organizaciones culturales, la orientación al mercado ha 
sido analizada desde diferentes contextos. Tenemos pues que la orientación al mer-
cado ha sido estudiada en Canadá, concretamente en 705 organizaciones culturales 
de Toronto y Montreal (Gainer y Padanyi, 2002). En los Estados Unidos en 124 
teatros (Voss, Montoya y Voss, 2006), en España (Camarero y Garrido, 2007) y en 
Francia (Camarero y Garrido, 2008). 
En todos estos trabajos se ha encontrado un vínculo positivo entre la orientación al 
mercado y el desempeño organizacional. La excepción se encuentra en el trabajo 
realizado por Voss y Voss (2000); sin embargo, las razones son distintas a las que 
en este apartado se discuten; es decir que esta falta de correlación en principio no 
viene dada por el entorno en el que se realiza el estudio.
 
En los resultados alcanzados por Camarero y Garrido (2008), quienes trabajan con 
una muestra que incluyen museos tanto de España como Francia, no se advierten 
diferencias que pudieran ser atribuidas a los distintos entornos. Si bien es cierto 
que los autores no sugieren esa hipótesis, también es cierto que tampoco indican 
variables de control por países7. 
Cabe mencionar que aunque no se advierten diferencias explicitas surgidas por 
ORVGLVWLQWRVHQWRUQRVGHDQiOLVLVQRVLJQLÀFDTXHHOIHQyPHQRQRVHSUHVHQWH/D
investigación empírica en las organizaciones no lucrativas ofrece evidencia de este 
suceso mostrando que los grados de orientación al mercado pueden variar con res-
pecto al país analizado (Shoham et al., 2006; Modi y Mishra, 2010). En todo caso, 
se observa una oportunidad para analizar en el futuro, pues hasta el momento los 
estudios relativos a la orientación al mercado en las organizaciones culturales no 
han analizado los posibles efectos de entorno sobre la adopción de la orientación 
al mercado en el sector cultural.
7(Q XQ HVWXGLR SRVWHULRU DXQTXH QR VH DQDOL]D SURSLDPHQWH OD RULHQWDFLyQ DO PHUFDGR ORV DXWRUHV DQDOL]DQ OD 
RULHQWDFLyQ DO YLVLWDQWH HPSOHDQGR PXHVWUDV TXH LQFOX\HQ PXVHRV EULWiQLFRV IUDQFHVHV LWDOLDQRV \ HVSDxROHV 
1XHYDPHQWH QR DGYLHUWHQ UHVXOWDGRV GLIHUHQFLDGRV HQWUH SDtVHV 6L ELHQ DO LJXDO TXH HQ VXV LQYHVWLJDFLRQHV DQ-
WHULRUHV &DPDUHUR \ *DUULGR 2010 QR LQFOX\HQ YDULDEOHV GH FRQWURO SRU SDtVHV \ WDPSRFR VXJLHUHQ OD KLSyWHVLV
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Quién provee la información
También es posible que en función de a quién se dirija la encuesta, los resultados 
obtenidos puedan variar. En la literatura se observa que los instrumentos son di-
ULJLGRVDGLVWLQWDVÀJXUDVGLUHFWLYDVRFUHDWLYDVGHQWURGHODRUJDQL]DFLyQFXOWXUDO 
(curador, directores ejecutivos, CEO). A continuación analizaremos las distintas 
fuentes empleadas dentro de la investigación relativa a la orientación al mercado 
en las organizaciones culturales. 
Gainer y Padanyi (2002) dirigen su instrumento a los gerentes generales o CEO de 
diferentes organizaciones no lucrativas incluidas organizaciones culturales. En un 
estudio posterior, estos autores envían el cuestionario a los directores ejecutivos 
tanto de organizaciones dedicadas a los servicios sociales y apoyo comunitario, 
como a los directores ejecutivos de organizaciones artísticas (Gainer y Padanyi, 
2005). Por su parte, Voss y Voss (2000) se concentraron en las opiniones de los di-
rectores generales de distintos teatros. Camarero y Garrido (2007) se dirigen a los 
&(2GHGLVWLQWRVPXVHRVMXVWLÀFDQGRVXHOHFFLyQFRQEDVHDOFRQRFLPLHQWRTXH
poseen estas personas con respecto a las políticas y actividades organizacionales 
de un museo. Finalmente, y quizá la aproximación más interesante, en la media en 
que dirige su atención a individuos involucrados en actividades distintas a las de 
la gestión organizacional, es el realizado por Camarero y Garrido (2008), quienes 
dirigen su instrumento a los curadores de museos, proporcionando de este modo 
la percepción de agentes directamente relacionados con el diseño del producto 
cultural. 
Del anterior análisis se desprende un elemento común a todos los trabajos: todos 
ellos obtuvieron sus datos del proveedor del servicio. Ésta es quizá una de las 
limitaciones compartida por los trabajos aquí analizados. Como señalan Gainer 
y Padanyi (2005), emplear distintos informadores (por ejemplo, empleados, visi-
tantes, curadores, directores etc.) ayudaría a tener una mejor comprensión de las 
relaciones planteadas; sin embargo, la totalidad de estos trabajos se concentran en 
un solo informante y en exclusivo a la oferta.8
8$GHPiV HQ DTXHOORV WUDEDMRV TXH HPSOHDQ OD HVFDOD 0$5.25 SDUD PHGLU OD RULHQWDFLyQ DO PHUFDGR TXHGD 
SDWHQWH RWUD OLPLWDFLyQ DVRFLDGD DO XVR GHO SURYHHGRU GHO VHUYLFLR FRPR ~QLFR LQIRUPDQWH &RPR VHxDOD &DUXDQD 
et al 199 HQ HO FDVR GH ORV tWHPV UHIHUHQWHV D OD UHVSXHVWD responsiveness HV SRVLEOH TXH ORV GDWRV REWHQLGRV 
VHDQ PiV FRQ¿DEOHV VL pVWRV SURFHGLHUDQ GH ORV XVXDULRV \ QR GHO SURYHHGRU GHO VHUYLFLR FRPR VH KD KHFKR HQ 
ORV WUDEDMRV DTXt DQDOL]DGRV 
José Ignacio Azuela Flores y Nadia H. Jiménez Torres
20 Contaduría y Administración 59 (1), enero-marzo 2014: 259-282
Medición de la orientación al mercado
La medición y el tratamiento apropiado de las variables latentes es un tema meto-
dológico reciente y de especial interés en la investigación en marketing (Diaman-
topoulos y Winklhofer, 2001; Winklhofer y Diamantopoulos, 2002; Jarvis et al., 
2003; Martín et al., 2008; Franke et al., 2008; Constantino et al., 2008; Aldás et 
al., 2009b; Roberts y Bennet, 2009). Siguiendo a Diamantopoulos (1999) y Jarvis 
et al., (2003), el investigador debe ser cauteloso con el modelo de medida utilizado 
HQFDGDFDVRSXHVGHORFRQWUDULRVHSXHGHQFRPHWHUHUURUHVGHHVSHFLÀFDFLyQTXH
provocarán una interpretación incorrecta de los resultados. Como señalan Diaman-
topoulos et alXQDFRQÀJXUDFLyQHTXLYRFDGDGHXQFRQVWUXFWRIRUPDWLYR
FRPRUHÁHFWLYRSURYRFDVHVJRVHQODHVWLPDFLyQGHORVSDUiPHWURVODVUHODFLRQHV
estructurales y los índices de bondad del ajuste. Pese a la gravedad de una especi-
ÀFDFLyQLQDGHFXDGDDXWRUHVFRPR-DUYLVet al. (2003) demuestran que el 29% de 
los trabajos publicados en las revistas más importantes de marketingLGHQWLÀFDQ\
PLGHQFRPRUHÁHFWLYRVFRQVWUXFWRVTXHVRQIRUPDWLYRV
Desde esta premisa, conviene analizar la naturaleza de los constructos empleados 
en la investigación empírica sobre la orientación al mercado en las organizaciones 
culturales. Como ya se ha mencionado, la orientación al mercado es una de las va-
riables más estudiadas en el marketing por sus implicaciones como predictor de la 
ventaja competitiva y los resultados económicos de las organizaciones lucrativas 
y no lucrativas. Sin embargo, la evidencia no es concluyente. Primero porque se 
pueden encontrar resultados que cuestionan la capacidad de esta variable para ex-
plicar, al menos de forma parcial, el desempeño de las organizaciones (Agarwal et 
al., 2003), y estas inconsistencias en los resultados de los trabajos previos se pue-
GHQGHEHUDXQDLQFRUUHFWDHVSHFLÀFDFLyQGHHVWHFRQVWUXFWR6HJXQGRODUHYLVLyQ
de la literatura muestra que pese a que el constructo orientación al mercado se ha 
WUDWDGRKDELWXDOPHQWHFRPRXQFRQVWUXFWRUHÁHFWLYR.RKOLet al., 1993;  Narver 
y Slater, 1990; Ormrod y Henneberg, 2011; Chung et al., 2011), también existen 
trabajos que cuestionan dicho tratamiento y sugieren que esta variable debe tratar-
se como un constructo formativo (Jarvis et al., 2003; Coltman et al., 2008; Car-
bonell y Rodríguez, 2010; Camarero y Garrido, 2011). Concretamente, Jarvis et 
al., (2003) y Coltman et al., (2008) proponen que las escala MARKOR y MKTOR 
ampliamente utilizadas para medir la orientación al mercado, son constructos for-
PDWLYRVTXHHUUyQHDPHQWHVHKDQWUDWDGRFRPRUHÁHFWLYRV&ROWPDQet al., 2008). 
En esta misma línea, trabajos recientes como los de Camarero y Garrido (2011), 
Carbonell y Rodríguez (2010) y Coltman et al., (2008) han validado la medición 
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como constructo formativo de la orientación al mercado. En este sentido,  resulta 
imprescindible analizar si la orientación al mercado se debe tratar como un cons-
WUXFWRIRUPDWLYRRUHÁHFWLYR
Así, desde nuestra perspectiva y atendiendo a los trabajos de Camarero y Garrido 
(2011), Carbonell y Rodríguez (2010) y Coltman et al. (2008), en primer lugar, se 
puede decir con respecto a la naturaleza del constructo que siempre que el cons-
tructo orientación al mercado sea medido a través de indicadores que impliquen un 
comportamiento por parte de la organización o a la forma en que ésta utiliza sus 
recursos  (como es el caso de las escalas de medida utilizadas por Narver y Slater 
(1990) de orientación al consumidor, orientación a la competencia y coordinación 
LQWHUIXQFLRQDOVHSXHGHFRQVLGHUDUPiVDSURSLDGRHVSHFLÀFDUOHFRPRXQFRQV-
tructo formativo debido a que los indicadores representan diferentes aspectos que 
forman el constructo. En segundo lugar, con relación a la dirección de la causa-
lidad, la revisión de la literatura indica que la mayoría de los indicadores miden 
actividades o comportamiento que causan el constructo (Coltman et al., 2008; Car-
ERQHOO\5RGUtJXH]'HVKSDQGH\)DUOH\HQGHÀQLWLYDHVRSHUPLWH
que el mismo deba ser considerado como un constructo formativo. En tercer lugar 
se debe determinar si la eliminación de uno de los indicadores de la escala para 
medir la orientación al mercado condicionaría o cambiaría la interpretación del 
constructo, y si es así, éste debe ser considerado como un constructo formativo de-
bido a las características que presentan sus indicadores. En este sentido, las esca-
las utilizadas previamente en la literatura por Narver y Slater (1990), Deshpande y 
Farley (1998), Camarero y Garrido (2008), Kolhi y Jaworski (1990) Kotler y Kotler 
(1998) y Carbonell y Rodríguez (2010) muestran que la presencia de cada una de 
las dimensiones e indicadores refuerza la orientación al mercado y añadir o quitar 
algunos de los componentes cambiaría la interpretación conceptual de la variable.
En resumen, es defendible que el constructo orientación al mercado medido de 
manera formativa podría tener mayor capacidad de explicar el desempeño organi-
zacional en entidades no lucrativas; además, se evitarían sesgos en la estimación 
de los parámetros, en las relaciones estructurales y mejorarían los índices de bon-
dad del ajuste (Coltman et al., 2008; Diamantopoulos, 1999; Jarvis et al., 2003; 
Roberts y Bennet, 2009). No obstante lo dicho, en honor a la verdad, habrá que 
añadir inmediatamente que no podemos asegurar que estos supuestos sean válidos 
en el caso de la variable en estudio debido a que en futuras investigaciones se debe 
aportar evidencia empírica que permita corroborar la validez del modelo de medi-
da formativo para el caso de la orientación al mercado.
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Discusión 
El objetivo de nuestro trabajo fue presentar un análisis detallado del estado del arte 
en la investigación dedicada a la orientación al mercado dentro de las organiza-
ciones culturales. Para ello, analizamos cada uno de los elementos metodológicos 
empleados en cada una de las investigaciones revisadas.
Advertimos que, en términos generales, los diferentes trabajos empíricos emplean 
ÀORVRItDVFRPXQHVGHODRULHQWDFLyQDOPHUFDGR\DVHDFRQMXQWRGHDFWLYLGDGHVR
cultura organizacional). Consecuentemente, las escalas de medida adoptadas son las 
escalas MARKOR y MKTOR. Los contextos de aplicación cambian, pero en ge-
neral se trata de investigaciones con datos procedentes de países desarrollados, con 
excepción de escasas investigaciones como la Modi y Mishra (2010). Finalmente, 
se observa una divergencia interesante con respecto a quien provee la información.
(OUHSDVRGHODOLWHUDWXUDSHUPLWLyLGHQWLÀFDUHQODHYROXFLyQWHPSRUDO\FRQFHSWXDO
de la investigación sobre la orientación al mercado en organizaciones culturales 
WUHVHMHVHVHQFLDOHVGHFRQVHQVRDLGHQWLÀFDU\VDWLVIDFHUODVQHFHVLGDGHVGHOFOLHQ-
te de manera superior a la competencia; b) permear la cultura organizacional para 
que todas las personas involucradas en la organización contribuyan a conseguir los 
REMHWLYRVGHPHUFDGRWHFQLDGHODPLVPD\ÀQDOPHQWHFPHMRUDUHOGHVHPSHxR
económico y social de la organización. Podemos decir que aunque la literatura ha 
avanzado en establecer un concepto de orientación al mercado válido y aplicable a 
GLIHUHQWHVWLSRVGHRUJDQL]DFLRQHVVLQÀQHVGHOXFURODHYLGHQFLDHPStULFDVREUHOD
HIHFWLYLGDG\HÀFLHQFLDGHODRULHQWDFLyQDOPHUFDGRHQODVRUJDQL]DFLRQHVFXOWXUD-
OHVHVD~QLQVXÀFLHQWH\UHVXOWDSRFRFRQFOX\HQWH(QHVWHVHQWLGRQXHVWURHVWXGLR
contribuye a encontrar dos argumentos que explican la ambigüedad en los resul-
WDGRVODIDOWDGHKRPRJHQHLGDGHQODGHÀQLFLyQ\PHGLFLyQGHODRULHQWDFLyQDO
mercado y de sus consecuencias (por ejemplo, el desempeño económico y social) 
en las organizaciones culturales; y 2) la presencia en la literatura previa de una 
perspectiva sesgada del problema de estudio. Esto último debido a que la mayoría 
de estudios se centran en estudiar la orientación al mercado únicamente desde la 
perspectiva del proveedor de servicios (o de la oferta), e ignoran prácticamente la 
perspectiva de comprador del servicio (o de la demanda). 
Con base en el análisis anterior, proponemos concluir con algunas líneas de inves-
tigación que consideramos pueden ser de utilidad para quienes deseen ahondar en 
este tema; para ello, agrupamos estas propuestas en cuatro grandes líneas:
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1. De la medición de la orientación al mercado. Concretamente, se debe 
analizar si la orientación al mercado se debe tratar como un constructo 
IRUPDWLYRRUHÁHFWLYR1XHVWURWUDEDMRPXHVWUDTXHIXWXUDVLQYHVWLJDFLRQHV
pueden contribuir a mejorar el modelo de medida del constructo orientación 
DOPHUFDGRSDUDHYLWDUHUURUHVGHHVSHFLÀFDFLyQ\UHVXOWDGRVLQFRQVLVWHQWHV
Como ya se ha señalado, la utilización acrítica de un modelo de medida 
UHÁHFWLYRSXHGH VLPSOLÀFDUGHPDVLDGR ODPHGLFLyQGHHVWDYDULDEOHSHUR
existe el riesgo de reducir el rigor teórico de su tratamiento y la relevancia de 
sus implicaciones en la toma de decisiones de los gestores de organizaciones 
culturales. En este sentido, resulta imprescindible profundizar en el 
desarrollo de una escala de medida con indicadores formativos que permitan 
construir un instrumento válido y preciso para obtener resultados empíricos 
UREXVWRV\ÀDEOHV(QUHVXPHQHVQHFHVDULRGHWHUPLQDUVLODUHODFLyQHQWUH
HOFRQVWUXFWRRULHQWDFLyQDOPHUFDGR\VXVYDULDEOHVREVHUYDEOHVHVUHÁHFWLYD
o formativa.
2. De la medición del desempeño de las organizaciones. En la mayoría de 
las investigaciones analizadas para medir los efectos de la orientación al 
mercado sobre el desempeño económico de las organizaciones culturales 
fueron empleadas escalas subjetivas; es decir que en estos trabajos se 
juzga la percepción de quien gestiona un museo como una medida del 
desempeño económico.9 Proponemos que en futuras investigaciones se 
incluyan variables objetivas de la medición del desempeño económico que 
D\XGHQDGHWHUPLQDUODLQÁXHQFLDGHODRULHQWDFLyQDOPHUFDGRFRQPD\RU
precisión (por ejemplo, la evolución del número de clientes en un periodo 
ORQJLWXGLQDOLQJUHVRWRWDOGpÀFLWRVXSHUiYLWSUHVXSXHVWDULR
3. De las fuentes de información. Se recomienda dirigir los instrumentos 
tanto a puestos directivos dentro de la administración de las organizaciones 
culturales (directores ejecutivos, CEO, etc.), así como a puestos encargados 
GH OD SDUWH DUWtVWLFD FXUDGRUHV SRU HMHPSOR FRQ OD ÀQDOLGDG GH DQDOL]DU
VL OD GLVSRVLFLyQGH RULHQWDUVH DOPHUFDGRYDUtD HQ IXQFLyQGHO SHUÀO GHO
encuestado. En relación con esto, se recomienda dirigir los instrumentos 
no sólo a la oferta, sino que también es indispensable considerar a los 
usuarios, especialmente en aquellos casos en los que se pretende emplear 
9 4XL]i OD H[FHSFLyQ VHD HO WUDEDMR GH 9RVV \ 9RVV 2000 TXLHQHV HPSOHDQ PHGLGDV REMHWLYDV \ VXEMHWLYDV GHO 
GHVHPSHxR 
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la escala MARKOR. Como señalan Caruana et al. (1998), las respuestas de 
ORVXVXDULRVIUHQWHDODVGHODRIHUWDSXHGHQVHUPiVFRQÀDEOHVHQDOJXQRV
ítems de la escala.
4. De la validez internacional e intersectorial del constructo. Se sugiere 
analizar los efectos de la orientación al mercado en las organizaciones 
culturales, pero en el contexto de los países en desarrollo. A la fecha se ha 
advertido el vínculo entre la orientación al mercado y el desempeño de estas 
organizaciones en países desarrollados. Shoham et al. (2006) sostienen que 
en el contexto de las organizaciones no lucrativas los efectos de la orientación 
al mercado sobre el desempeño organizacional varían sustancialmente entre 
los estudios realizados en los Estados Unidos frente a los de los países en 
desarrollo. 
 Asimismo, se recomiendan estudios cross-culturales que permitan comparar 
el efecto de la orientación al mercado en diferentes países y contextos. 
Camarero y Garrido (2008 y 2010) trabajan con muestras que abarcan 
diferentes países; sin embargo, no controlan por los efectos de cada país 
sobre la orientación al mercado (o al menos no sugieren la hipótesis). Aquí 
recomendamos la inclusión de variables de control por países que puedan 
demostrar la hipótesis que sugiere diferentes grados de orientación al 
mercado en función al entorno de análisis. 
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ci
on
es
 n
o 
lu
cr
at
iv
as
.
-D
es
ar
ro
lla
r 
m
ed
id
as
 d
el
 d
es
-
HP
SH
xR

HV
SH
Ft
À
FD
V
SD
UD

OD
V
or
ga
ni
za
ci
on
es
 
no
 
lu
cr
at
iv
as
, 
GR
QG
H
OD
V
P
HG
LG
DV
G
H
EH
QH
À
FL
R
À
QD
QF
LH
UR

UH
VX
OW
DQ

SR
FR

DG
H-
cu
ad
as
.
V
os
s 
y 
V
os
s 
(2
00
0)
A
na
liz
an
 t
re
s 
al
te
r-
na
ti-
va
s 
de
 
or
ie
nt
a-
ci
ón
 
es
-
tr
at
ég
ic
a 
(o
ri
en
ta
ci
ón
 a
l 
co
ns
um
id
or
, 
co
m
pe
tid
or
 
y 
pr
o-
du
ct
o)
, y
 s
u 
ef
ec
to
 
so
br
e 
el
 d
es
em
pe
ño
.
12
4 
te
at
ro
s
E
E
.U
U
.
D
ir
ec
to
r 
ge
ne
ra
l
$
GY
LH
UW
HQ
X
QD
U
HO
DF
Ly
Q
VL
JQ
LÀ
FD
WL
YD
\

ne
ga
tiv
a 
en
tr
e 
la
 o
ri
en
ta
ci
ón
 a
l 
co
n-
su
m
id
or
 y
 e
l 
de
se
m
pe
ño
 d
e 
la
 o
rg
a-
ni
za
ci
ón
.
5
HO
DF
Ly
Q
SR
VL
WL
YD
\
V
LJ
QL
À
FD
WL
YD
H
QW
UH

la
 o
ri
en
ta
ci
ón
 a
l 
pr
od
uc
to
 y
 e
l 
de
se
m
-
pe
ño
 d
e 
la
 o
rg
an
iz
ac
ió
n.
A
un
qu
e 
ad
vi
er
te
n 
un
a 
re
la
ci
ón
 p
os
iti
va
 e
nt
re
 l
a 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 p
ro
du
ct
o 
y 
el
 d
es
em
pe
ño
, 
la
 c
or
re
la
-
ci
ón
 e
s 
m
uy
 d
éb
il.
 
E
xp
lo
ra
r 
la
 
re
la
ci
ón
 
en
tr
e 
la
 
or
ie
nt
ac
ió
n 
es
tr
at
ég
ic
a 
y 
el
 
de
se
m
pe
ño
 e
n 
pr
od
uc
to
s 
id
eo
-
ló
gi
co
s 
co
m
o 
la
 r
el
ig
ió
n 
o 
la
 
po
lít
ic
a.
G
ai
ne
r 
y 
Pa
da
ny
i 
(2
00
2)
E
xa
m
in
ar
 l
os
 e
fe
ct
os
 d
e 
la
 o
ri
en
ta
ci
ón
 a
l 
m
er
ca
-
do
 e
n 
el
 d
es
em
pe
ño
 d
e 
la
s 
or
ga
ni
za
ci
on
es
 
no
 
lu
cr
at
iv
as
.
13
8 
or
ga
ni
za
ci
on
es
 
cu
ltu
ra
le
s 
ca
na
-
di
en
se
s.
C
an
ad
á 
(T
or
on
to
 y
 
M
on
tr
ea
l)
G
er
en
te
 
ge
ne
ra
l/C
E
O
-L
a 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 m
er
ca
do
 e
st
á 
re
la
-
ci
on
ad
a 
co
n 
la
 s
at
is
fa
cc
ió
n 
de
l 
co
ns
u-
m
id
or
 y
 la
 c
ap
ac
id
ad
 p
ar
a 
at
ra
er
 r
ec
ur
-
VR
V
ÀQ
DQ
FL
HU
RV

/
D
UH
SX
WD
FL
yQ
L
QÁ
X\
H
SR
VL
WL
YD
P
HQ
WH

en
 l
a 
ca
pa
ci
da
d 
de
 l
as
 o
rg
an
iz
ac
io
ne
s 
FX
OW
XU
DO
HV
S
DU
D
DW
UD
HU
U
HF
XU
VR
V
À
QD
Q-
ci
er
os
 y
 p
ar
a 
sa
tis
fa
ce
r 
al
 c
on
su
m
id
or
.
-L
a 
in
fo
rm
ac
ió
n 
se
 
ob
-
tie
ne
 
ún
ic
am
en
te
 
de
 
di
-
re
ct
iv
os
.
-E
s 
un
 e
st
ud
io
 d
e 
co
rt
e 
tr
an
sv
er
sa
l.
-R
ea
liz
ar
 e
st
ud
io
 lo
ng
itu
di
na
l.
-U
til
iz
ar
 d
if
er
en
te
s 
fu
en
te
s 
de
 
in
fo
rm
ac
ió
n.
G
ai
ne
r 
y 
Pa
da
ny
i 
(2
00
5)
E
st
ud
ia
 d
e 
fo
rm
a 
co
nj
un
-
ta
 d
os
 a
sp
ec
to
s 
(e
l c
ul
tu
-
ra
l 
y 
el
 c
om
po
rt
am
en
ta
l)
 
de
l 
co
ns
tr
uc
to
 
or
ie
nt
a-
ci
ón
 a
l m
er
ca
do
.
E
nt
en
de
r 
la
 
re
la
ci
ón
 
en
tr
e 
la
 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 
m
er
ca
do
 c
ul
tu
ra
l 
y 
co
m
-
po
rt
am
en
ta
l 
en
 l
as
 o
rg
a-
ni
za
ci
on
es
 s
in
 á
ni
m
o 
de
 
lu
cr
o.
45
3 
or
ga
ni
za
ci
on
es
 
si
n 
án
im
o 
de
 l
uc
ro
 
de
di
ca
da
s 
a 
ta
re
as
 
de
 
se
rv
ic
io
 
so
ci
al
, 
ay
ud
a 
co
m
un
ita
ri
a 
o 
di
fu
si
ón
 d
el
 a
rt
e 
C
an
ad
á
D
ir
ec
to
r 
ej
ec
ut
iv
o
-L
a 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 m
er
ca
do
 (
cu
ltu
ra
l 
y 
FR
P
SR
UW
DP
HQ
WD
O
L
QÁ
X\
H
HQ
H
O
GH
VH
P
-
pe
ño
 d
e 
la
s 
or
ga
ni
za
ci
on
es
 s
in
 á
ni
m
o 
de
 lu
cr
o.
-L
a 
or
ie
nt
ac
ió
n 
cu
ltu
ra
l h
ac
ia
 e
l c
lie
nt
e 
m
ed
ia
 l
a 
re
la
ci
ón
 e
nt
re
 l
a 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 m
er
ca
do
 (
co
m
po
rt
am
en
ta
l)
 y
 l
a 
sa
-
tis
fa
cc
ió
n 
de
l c
lie
nt
e.
-E
l 
co
nc
ep
to
 o
ri
en
ta
ci
ón
 a
l 
m
er
ca
do
 
(c
ul
tu
ra
l 
y 
co
m
po
rt
am
en
ta
l)
 p
ue
de
 s
er
 
ut
ili
za
do
 e
n 
el
 e
st
ud
io
 d
e 
la
s 
or
ga
ni
za
-
ci
on
es
 s
in
 á
ni
m
o 
de
 lu
cr
o.
-S
e 
lim
ita
 a
 u
n 
tip
o 
de
 o
r-
ga
ni
za
ci
ón
.
-U
til
iz
a 
un
a 
ún
ic
a 
m
ed
ia
 
de
l 
de
se
m
pe
ño
 
de
 
la
s 
or
ga
ni
za
ci
on
es
 n
o 
lu
cr
at
i-
va
s 
(l
a 
sa
tis
fa
cc
ió
n)
.
-R
ea
liz
ar
 
es
tu
di
os
 
lo
ng
itu
di
-
na
le
s.
-O
bt
en
er
 i
nf
or
m
ac
ió
n 
de
 d
if
e-
re
nt
es
 fu
en
te
s 
co
m
o 
em
pl
ea
do
s,
 
cl
ie
nt
es
.
-U
til
iz
ar
 
di
fe
re
nt
es
 
m
ed
id
as
 
pa
ra
 v
al
or
ar
 e
l 
de
se
m
pe
ño
 d
e 
la
s 
or
ga
ni
za
ci
on
es
 
no
 
lu
cr
at
i-
va
s,
 
co
m
o 
la
 
re
ca
ud
ac
ió
n 
de
 
fo
nd
os
 o
 d
on
ac
io
ne
s.
-R
ep
lic
ar
 a
ná
lis
is
 e
n 
di
fe
re
nt
es
 
se
ct
or
es
.
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P
ri
nc
ip
al
es
 c
on
tr
ib
uc
io
ne
s 
al
 a
ná
lis
is
 d
e 
la
 o
ri
en
ta
ci
ón
 a
l m
er
ca
do
 e
n 
el
 e
nt
or
no
 n
o 
lu
cr
at
iv
o 
(c
on
ti
nu
ac
ió
n)
A
ut
or
O
bj
et
iv
o
U
ni
da
d 
de
 
an
ál
is
is
E
nt
or
no
 
P
ro
ve
ed
or
 
de
 la
 
in
fo
rm
ac
ió
n
R
es
ul
ta
do
s/
C
on
tr
ib
uc
io
ne
s
L
im
it
ac
io
ne
s
L
ín
ea
s 
fu
tu
ra
s 
de
 
in
ve
st
ig
ac
ió
n 
pr
op
ue
st
as
C
am
ar
er
o 
y 
G
ar
ri
do
 (
20
07
)
A
na
liz
ar
 e
fe
ct
os
 d
e 
tr
es
 a
lte
r-
na
tiv
as
 d
e 
or
ie
nt
ac
ió
n 
es
tr
at
é-
gi
ca
 (
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 m
er
ca
do
, 
a 
la
s 
ve
nt
as
 y
 a
l p
ro
du
ct
o)
, e
n 
la
 
ef
ec
tiv
id
ad
 
ec
on
óm
ic
a 
y 
so
ci
al
 d
e 
lo
s 
m
us
eo
s.
18
2 
m
us
eo
s 
E
sp
añ
a
C
E
O
-L
os
 r
es
ul
ta
do
s 
so
ci
al
es
 e
st
án
 e
st
re
-
ch
am
en
te
 r
el
ac
io
na
do
s 
co
n 
la
 o
ri
en
-
ta
ci
ón
 a
l p
ro
du
ct
o 
y 
al
 m
er
ca
do
 (c
on
-
cr
et
am
en
te
, a
l c
on
su
m
id
or
),
 m
ie
nt
ra
s 
qu
e 
lo
s 
re
su
lta
do
s 
ec
on
óm
ic
os
 e
st
án
 
m
ás
 r
el
ac
io
na
da
 c
on
 l
a 
or
ie
nt
ac
ió
n 
a 
la
s 
ve
nt
as
 y
 l
a 
co
or
di
na
ci
ón
 i
n-
te
r-
fu
nc
io
na
l.
-L
a 
in
fo
rm
ac
ió
n 
pa
ra
 r
ea
li-
za
r 
el
 e
st
ud
io
 s
e 
ob
tie
ne
 d
e 
en
cu
es
ta
r 
ún
ic
am
en
te
 a
 l
os
 
di
re
ct
or
es
 e
je
cu
tiv
os
 d
e 
lo
s 
m
us
eo
s.
-O
bt
en
er
 
in
fo
rm
ac
ió
n 
de
 
ot
ra
s 
fu
en
te
s,
 c
om
o,
 o
tr
as
 o
r-
ga
ni
za
ci
on
es
, 
lo
s 
em
pl
ea
do
s 
o 
lo
s 
cl
ie
nt
es
. 
-A
m
pl
ia
r 
el
 e
st
ud
io
 a
 o
tr
as
 
or
ga
ni
za
ci
on
es
.
C
am
ar
er
o 
y 
G
ar
ri
do
 (
20
08
)
O
fr
ec
er
 
ev
id
en
ci
a 
em
pí
ri
ca
 
de
l 
ef
ec
to
 
m
ed
ia
do
r 
de
 
la
 
in
no
va
ci
ón
 
te
cn
ol
óg
ic
a 
y 
ad
m
in
is
tr
at
iv
a 
en
 l
a 
re
la
ci
ón
 
en
tr
e 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 m
er
ca
do
 
y 
lo
s 
re
su
lta
do
s 
ec
on
óm
ic
os
 
y 
so
ci
al
es
.
27
6 
m
us
eo
s 
E
sp
añ
a 
y 
Fr
an
ci
a
C
ur
ad
or
-E
xi
st
e 
un
a 
re
la
ci
ón
 p
os
iti
va
 e
nt
re
 l
a 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 m
er
ca
do
 y
 l
os
 r
es
ul
ta
-
do
s 
ec
on
óm
ic
os
 y
 s
oc
ia
le
s.
-L
a 
in
no
va
ci
ón
 t
ec
no
ló
gi
ca
 y
 a
dm
i-
ni
st
ra
tiv
a 
m
ed
ia
 l
a 
re
la
ci
ón
 e
nt
re
 l
a 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 m
er
ca
do
 y
 l
os
 r
es
ul
-
ta
do
s 
ec
on
óm
ic
os
 y
 s
oc
ia
le
s 
de
 l
os
 
m
us
eo
s.
-L
a 
in
fo
rm
ac
ió
n 
pa
ra
 
re
a-
liz
ar
 
es
te
 
es
tu
di
o 
pr
ov
ie
ne
 
ún
ic
am
en
te
 d
e 
lo
s 
cu
ra
do
re
s 
de
 l
os
 m
us
eo
s.
 E
st
e 
he
ch
o 
pr
ov
oc
a 
qu
e 
no
 s
e 
te
ng
a 
en
 
cu
en
ta
 e
l 
pu
nt
o 
de
 v
is
ta
 d
e 
ot
ro
s 
ag
en
te
s 
qu
e 
pa
rt
ic
ip
an
 
en
 l
os
 r
es
ul
ta
do
s 
y 
la
 o
ri
en
-
ta
ci
ón
 
al
 
m
er
ca
do
 
de
 
lo
s 
m
us
eo
s.
-E
xp
lo
ra
r 
an
te
ce
de
nt
es
 
de
 
la
 i
nn
ov
ac
ió
n 
te
cn
ol
óg
ic
a 
y 
ad
m
in
is
tr
at
iv
a 
co
m
o 
el
 a
pr
en
-
di
za
je
 o
rg
an
iz
ac
io
na
l.
-E
st
ud
ia
r 
el
 
m
od
el
o 
en
 
or
-
ga
ni
za
ci
on
es
 
si
n 
án
im
o 
de
 
lu
cr
o.
-I
nc
lu
ir
 v
ar
ia
bl
es
 m
od
er
ad
o-
ra
s 
(l
a 
co
m
pe
te
nc
ia
 e
 i
nc
er
-
tid
um
br
e)
.
M
od
i y
 M
is
hr
a 
(2
01
0)
Te
st
ar
 e
l 
ef
ec
to
 d
e 
la
 o
ri
en
-
ta
ci
ón
 a
l 
m
er
ca
do
 e
n 
el
 d
es
-
em
pe
ño
 d
e 
la
s 
or
ga
ni
za
ci
on
es
 
no
 lu
cr
at
iv
as
 e
n 
pa
ís
es
 e
n 
de
-
sa
rr
ol
lo
.
10
2 
or
ga
ni
za
-
ci
on
es
 s
in
 
án
im
o 
de
 
lu
cr
o
In
di
a
D
ir
ec
to
r 
ej
ec
ut
iv
o
-R
el
ac
ió
n 
po
si
tiv
a 
en
tr
e 
la
 o
ri
en
ta
-
ci
ón
 a
l 
m
er
ca
do
 y
 e
l 
de
se
m
pe
ño
 d
e 
la
s 
or
ga
ni
za
ci
on
es
 n
o 
lu
cr
at
iv
as
 e
n 
pa
ís
es
 e
n 
de
sa
rr
ol
lo
.
-L
as
 
or
ga
ni
za
ci
on
es
 
no
 
lu
cr
at
iv
as
 
or
ie
nt
ad
as
 a
l 
m
er
ca
do
 m
ue
st
ra
n 
un
 
m
ej
or
 
de
se
m
pe
ño
, 
co
ns
ec
uc
ió
n 
de
 
su
 o
bj
et
iv
o,
 m
ay
or
 s
at
is
fa
cc
ió
n 
de
 
OR
V
EH
QH
À
FL
DU
LR
V
\
P
D\
RU
U
HS
XW
DF
Ly
Q

qu
e 
la
s 
qu
e 
no
 ti
en
en
 u
na
 o
ri
en
ta
ci
ón
 
al
 m
er
ca
do
.
-P
ro
po
ne
n 
un
a 
es
ca
la
 p
ar
a 
m
ed
ir
 l
a 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 m
er
ca
do
 e
n 
or
ga
ni
za
-
ci
on
es
 n
o 
lu
cr
at
iv
as
.
-T
ie
ne
 
en
 
cu
en
ta
 
la
 
pe
rs
-
pe
ct
iv
a 
de
 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 
m
er
ca
do
 
ce
nt
ra
da
 
en
 
lo
s 
co
ns
um
id
or
es
 
(d
on
an
te
s 
y 
EH
QH
À
FL
DU
LR
V

OL
P
LW
DQ
GR
V
X
ap
lic
ac
ió
n 
a 
or
ga
ni
za
ci
on
es
 
qu
e 
ob
tie
ne
n 
re
cu
rs
os
 
de
 
ot
ra
s 
or
ga
ni
za
ci
on
es
.
-O
bt
ie
ne
n 
la
 i
nf
or
m
ac
ió
n 
de
 
un
 ú
ni
co
 in
fo
rm
an
te
.
-R
ep
lic
ar
 e
l 
es
tu
di
o 
co
n 
un
a 
m
ue
st
ra
 m
ás
 g
ra
nd
e.
-L
a 
es
ca
la
 
pa
ra
 
m
ed
ir
 
la
 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 m
er
ca
do
 d
eb
e 
se
r 
va
lid
ad
a 
en
 
ot
ro
s 
co
n-
te
xt
os
 y
 r
ea
liz
ar
 u
n 
an
ál
is
is
 
ID
FW
RU
LD
O
FR
QÀ
UP
DW
RU
LR

UL
JX
-
ro
so
 
pa
ra
 
re
du
ci
r 
lo
s 
íte
m
s 
ut
ili
za
do
s.
-C
om
pa
ra
r 
co
n 
ot
ra
s 
es
ca
la
s 
pa
ra
 m
ed
ir
 l
a 
or
ie
nt
ac
ió
n 
al
 
m
er
ca
do
.
-R
es
ul
ta
n 
ne
ce
sa
ri
os
 
lo
s 
an
ál
is
is
 
lo
ng
itu
di
na
le
s 
pa
ra
 
FR
UU
RE
RU
DU

OD

LQ
Á
XH
QF
LD

GH

la
 o
ri
en
ta
ci
ón
 a
l 
m
er
ca
do
 e
n 
el
 d
es
em
pe
ño
 d
e 
la
s 
or
ga
ni
-
za
ci
on
es
.
